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RESUMEN 
Aprovechando la oportunidad de hacer un plan de empresa como trabajo de final de grado, 
propongo a continuación la puesta en marcha de ArtNutrition; una empresa de software 
nutricional en la nube que incluirá herramientas de nutrición artificial. 
Además de analizar el ámbito económico del sector y la viabilidad de la empresa  para poder 
predecir su evolución en el mercado, se detallarán aspectos técnicos esenciales y 
diferenciadores del producto.  Estos aspectos técnicos se describen más adelante a través de 
Visual Basic, pero no será el lenguaje definitivo, ni tampoco el formato de diseño final y se 
debe entender como un proyecto en estado alfa1 y cuya descripción sólo permite conocer 
aquellos aspectos fundamentales que regirán el diseño y el desarrollo. 
ArtNutrition pretende desarrollar herramientas útiles para el tratamiento de la nutrición 
artificial, del mismo modo que existen para la alimentación oral, y dotar de mayor versatilidad 
al profesional a la hora de realizar las evaluaciones y tomar decisiones.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                             
1 Primera versión de un programa que todavía es inestable, contiene errores y no incluye todas las 
funcionalidades. 
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RESUM 
Aprofitant l’oportunitat de fer un pla d’empresa com a treball de final de grau, proposo a 
continuació la posada en marxa d’ArtNutrition; una empresa de software nutricional en el 
núvol que inclourà eines de nutrició artificial.  
A més d’analitzar l’àmbit econòmic del sector y la viabilitat de l’empresa per poder predir la 
seva evolució en el mercat, es detallaran aspectes tècnics essencials i diferenciadors del 
producte. Aquests aspectes tècnics es descriuran més endavant fent servir Visual Basic, però 
no serà el llenguatge definitiu, ni tampoc el format de disseny final i s’ha d’entendre com un 
projecte en estat alfa2 i la descripció només permet conèixer aquells aspectes fonamentals que 
regiran el disseny i el desenvolupament. 
ArtNutrition pretén desenvolupar eines útils per al tractament de la nutrició artificial, de la 
mateixa manera que hi ha per a l’alimentació oral, i dotar de major versatilitat al professional a 
l’hora de realitzar les avaluacions i prendre decisions.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                             
2 Primera versió d’un programa que encara es inestable, conte errors i no té totes les seves 
funcionalitats. 
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ABSTRACT 
Taking advantage of the opportunity to make a business plan as a final degree project, I 
propose the implementation of ArtNutrition; a nutritional software company in the cloud that 
will include artificial nutrition tools. 
In addition to analysing the economic scope of the sector and the viability of the company to 
be able to predict its evolution in the market, it will detail essential technical aspects and 
differentiators of the product. These technical aspects are described later with Visual Basic, 
but it will not be the definitive language, nor the final design format and must be understood 
as an alpha3 project state and whose description only allows knowing those fundamental 
aspects that will govern the design and development. 
ArtNutrition aims to develop useful tools for the treatment of artificial nutrition, in the same 
way that they exist for oral feeding, and provide the professional with more versatility when 
evaluations and making decisions. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                             
3 First version of software that is unstable, have bugs and all functionalities aren’t implemented yet. 
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1. DATOS IDENTIFICATIVOS DEL PROYECTO 
1.1. Datos identificativos 
Denominación Social Damir Emanuel Blazevic Limone 
Nombre comercial ArtNutrition 
Forma Jurídica Autónomo 
Actividad principal Venta de software de asesoramiento nutricional 
Constitución 05/02/2019 
Domicilio Rambla de les flors 96, 2º 2ª 
Población Barcelona, España 
Código postal 08038 
Teléfono  (+34) 675-060-596 
URL www.nutricionistes.cat/ArtNutrition  
Email administrador@nutricionistes.cat  
1.2. Datos del promotor 
Nombre Damir Emanuel 
Apellidos Blazevic Limone 
NIE X2895489-L 
Domicilio Rambla de les flors 96, 2º 2ª 
Población Barcelona, España 
Código postal 08038 
Teléfono (+34) 675-060-596 
Email damir@nutricionistes.cat 
Formación académica Dietista-Nutricionista 
Animador de actividades físico-deportivas 
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1.3. Aportaciones económicas 
La única aportación económica que se hará durante el primer año de ejercicio será la que 
proviene del préstamo bancario.  
Una vez se consiga inversión para desarrollar otros aspectos de la aplicación que requieren de 
mayor tecnificación tanto informática como nutricional, se valorará la formalización de una 
sociedad con responsabilidad limitada junto con el o los inversores y su correspondiente 
participación en los resultados del ejercicio.  
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2. DESCRIPCIÓN DE LA ACTIVIDAD 
2.1. Productos 
Producto Descripción  
ArtNutrition 
(cada siguiente producto incluye al 
anterior) 
GRATUITO: creación básica de dietas, con 
algunas recetas y cálculos básicos. 
BÁSICO: cálculo de requerimientos proteicos 
y de estrés metabólico, mayor cantidad de 
fórmulas y recetario por categorías (incluye 
patologías). 
PROFESIONAL: incluye las nutriciones 
artificiales. 
ENTERPRISE: escritura de cursos clínicos 
automatizada. 
Dominio web Para dietistas-nutricionistas de Cataluña que 
deseen tener un subdominio con la 
terminación nutricionistes.cat 
(http://www.nombre.nutricionistes.cat/). 
E-mail Para dietistas-nutricionistas de Cataluña que 
deseen tener un correo electrónico con la 
terminación nutricionistes.cat 
(nombre@nutricionistes.cat). 
Premium Plan personalizado en el que se crea una web 
única para el cliente en la que pueda 
administrar sus consultas on-line y 
presenciales. Incluye una licencia ENTERPRISE 
y los servicios de dominio web y e-mail.  
2.1.1. Descripción general de ArtNutrition 
ArtNutrition es una aplicación web en la que se pueden organizar y controlar a los pacientes de 
una consulta dietético-nutricional a través de herramientas específicas de medición y 
valoración propias de la profesión. Se incluyen diversas herramientas, tanto para los diferentes 
tipos de nutrición (oral, enteral y parenteral), como para mediciones antropométricas y valores 
analíticos, entre otras opciones de estimación.  
La intención es reducir el tiempo empleado en la transcripción de datos informáticos, agilizar la 
escritura de los cursos clínicos a través de plantillas tomando en cuenta aquellos valores más 
significativos (parámetros de analíticas, patología descrita, dieta actual, etc.), mostrar 
algoritmos de actuación en nutrición artificial teniendo en cuenta las guías de la ESPEN, crear 
estadística anónima sobre aspectos nutricionales y generar una comunidad donde los usuarios 
sean profesionales relacionados con la nutrición. 
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2.2. Propuesta de valor 
ArtNutrition pretende ser la opción más amigable para los profesionales de la salud que 
necesiten administrar varios pacientes relacionados con la nutrición, sobretodo la artificial.  
Para este fin es necesario administrar la información que se genera y facilitar la escritura de los 
cursos clínicos gracias a la recopilación de los datos introducidos manualmente o capturados 
de los servidores del centro.  
2.3. Ámbito de actuación 
El ámbito de actuación es extenso, puesto que el software es on-line y se puede acceder desde 
cualquier parte del mundo. Por otro lado, la propuesta se iniciará dentro del territorio catalán 
donde se dará a conocer la web en los hospitales, centros, consultas y otros establecimientos 
donde se ejerzan servicios de nutrición humana y dietética.  
2.3.1. Mapa 
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3. ANÁLISIS DEL ENTORNO 
3.1. Análisis del sector 
3.1.1. Descripción del sector 
El sector del software nutricional está dirigido principalmente a dietistas-nutricionistas o 
técnicos en dietética que requieren de estos programas para agilizar las planificaciones 
dietéticas, principalmente en el ámbito privado. 
Podríamos clasificar el software nutricional según el sistema operativo o la plataforma en la 
que trabaja:  
Aparato   Plataforma 
- PC - Windows 
- Mac 
- Linux 
- Smartphone - Android 
- iOS 
- Web - Web (nube) 
 
Es un sector específico y en el que no parece haber un programa preferido, en parte debido a 
la gran diversidad de aplicaciones disponibles. Es también por este motivo que no hay una 
aplicación de referencia, casi todas cumplen medianamente bien el cometido de la gestión de 
dietas.  
Los principales clientes son dietistas-nutricionistas, técnicos en dietética y centros de nutrición. 
Es de aquí donde nace la idea de cubrir el sector hospitalario de la nutrición. No existe una 
herramienta útil y completa que permita a los profesionales ser más eficientes en todos los 
ámbitos de su profesión.   
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3.1.2. Análisis de las fuerzas competitivas 
Existe una dificultad para acceder al mercado a causa del comportamiento del consumidor: 
una vez el usuario reconoce el diseño y agiliza la utilización del programa, resulta difícil hacer 
que quiera cambiar de aplicación. Por esta característica se suelen ofrecer periodos de prueba 
gratuitos. 
Además del criterio de conocer el funcionamiento del software, la cantidad de recetarios que 
tenga, la capacidad interpretativa que ofrece de los resultados y, en general, la relación 
calidad-precio son los principales criterios. 
Es por esto que dentro de las fuerzas competitivas, y antes de analizar la competencia, se 
tienen que tener en cuenta dos aspectos principales: el precio de la aplicación y la zona 
geográfica. 
En cuanto al precio, son las empresas que lo fijan en función de diferentes criterios, como la 
cantidad de pacientes que se pueden añadir (a veces limitados según el plan), la cantidad de 
recetas que ofrece, los cálculos que realiza, etc.  
Por lo general, los precios, son similares entre todos, pero los pagos podemos dividirlos en dos 
grupos: pago único o cuota. Estos precios van des de los 5€ al día en pago único, hasta cuotas 
anuales de 480€/año, más adelante en la sección “Análisis de la competencia” se encuentra 
más detallado. 
Por último, la zona geografía es importante en cuanto las bases de datos de los alimentos 
deben incluir los alimentos propios de la zona, si se traduce a otros idiomas se debe tener en 
cuenta incorporar las bases de datos propias de las regiones que utilizan ese idioma. 
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3.2. Análisis del mercado 
3.2.1. Descripción del mercado: Ámbito, evolución y tendencias 
La figura del dietista-nutricionista ha ido cobrando importancia principalmente por dos 
factores: 
- La creciente epidemia de sobrepeso y obesidad4. 
- La necesidad de más dietistas-nutricionistas en el ámbito hospitalario5.  
También hay que tener en cuenta que existe una parte de la población que sin enfermedad 
quiere cuidarse y verse mejor (Véase gráfico 1). 
Así pues, esta evolución hacia el ámbito hospitalario requiere de una aplicación nutricional que 
incluya los aspectos pertinentes de la nutrición en este contexto. 
Al igual que existen otros programas destinados a profesionales de la salud y/o a 
enfermedades especificas (diabetes, por ejemplo), se debe cubrir la necesidad de un software 
funcional capaz de administrar las nutriciones artificiales. 
 
Como se puede observar en el gráfico, la 
principal causa son los gustos propios y los 
de los comensales, pero en segundo lugar y 
por muy poca diferencia, está la salud. En 
tercer puesto, el equilibrio y composición 
entre los platos.  
Cabe señalar que el precio sigue estando 
justo por delante, en cuarta posición, de 
seguir una dieta.  
 
                                                             
4  OMS: Boletín de la Organización Mundial de la Salud. Epidemia de obesidad y sobrepeso vinculada al 
aumento del suministro de energía alimentaria [Internet] Julio 2015. [Consultado 28 de mayo 2018]. 
Disponible en: http://www.who.int/bulletin/releases/NFM0715/es/ 
5 Actividad Dietética: Incorporación del dietista-nutricionista en el Sistema Nacional de Salud (SNS): 
Declaración de Postura de la Asociación Española de Dietistas-Nutricionistas (AEDN) [Internet] 22 de 
mayo de 2009. [Consultado 28 de mayo 2018]. Disponible en: 
http://fedn.es/docs/grep/docs/PonenciaActividadDietetica_2010.pdf 
Gráfico 1. ¿Qué factores tiene en cuenta a la hora de 
cocinar? 
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3.2.2. Segmentación del mercado 
Al tratarse principalmente de dietistas-nutricionistas o de dietistas que tengan consultas o que 
trabajen en hospitales del territorio catalán, podríamos clasificar la segmentación de manera 
geográfica, pero puesto que también incluye a todos los profesionales del mundo que 
requieran de una aplicación específica, es necesario considerar no sólo la segmentación 
geográfica, sino también la del ámbito profesional a nivel global.  
A pesar de poder ser un mercado tan disperso geográficamente, se trata de un mercado 
bastante homogéneo, con necesidades y motivaciones similares.  En las que podemos clasificar 
4 tipos de clientes: 
- Consulta propia: por lo general se demanda una única licencia. 
- Centros de nutrición: en los que la cantidad de la licencias dependerán de su 
expansión en el territorio, pero se estiman superiores a 2 licencias por cada 
centro.  
- Hospitales públicos: de difícil acceso, pero en los que se estiman al menos 4 
licencias por servicio de endocrinología y nutrición. 
- Hospitales privados: de más fácil acceso que los públicos y en los que se 
estiman al menos 4 licencias por servicio de endocrinología y nutrición.  
3.2.3. Análisis de los clientes: comportamiento del consumidor 
Como ya se ha dicho, el principal comportamiento es la adherencia al programa, es decir a la 
marca, debido al reconocimiento de su diseño y por lo tanto la facilidad en su uso diario. Por 
este motivo se ofrece de manera gratuita la aplicación para la elaboración de dietas y en 
versión de pago las nutriciones artificiales y la elaboración automática de cursos clínicos. 
Otro de los aspectos fundamentales en el comportamiento del consumidor es el de su cartera 
de clientes. Esta puede variar en función de factores socio-demográficos, culturales, 
económicos y además, aquellos propios del profesional y/o de la institución.  Por eso también 
el enfoque hacia la sanidad pública en materia de nutrición es importante ya que asegura la 
venta de varias licencias a la vez y la persistencia de la utilidad. 
Actualmente el mercado de las redes sociales también está creciendo y es por este motivo que 
se abarca también la posibilidad de crear una bolsa de trabajo activa y una red social de 
profesionales de la nutrición. 
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3.2.4. Análisis de la competencia 
Si bien es cierto que existe una segmentación geográfica del mercado, sobretodo en cuanto a 
hospitales, también lo es que al tratarse de un software basado en la nube su acceso es global 
y es por eso que para analizar la competencia se realizó una búsqueda en google con el criterio 
“software nutricional” (Ordenados según prioridad de google). 
Nombre Descripción Vía Precios 
Nutrium 
(nutrium.io) 
Permite crear planes de 
alimentación, hacer un 
seguimiento en tiempo real y 
enviar notificaciones a los 
pacientes. Implica mayor 
feedback al permitir a los 
pacientes registrar sus pesos, 
apuntar notas y preguntas, 
confirmar las citas, etc. 
Incluye más de 15 tablas de 
alimentos. 
Tiene servicio técnico 24h por 
webchat. 
Juan Revenga lo recomienda en 
su blog personal. 
App web en la nube y 
aplicación para 
smartphones dirigida 
a los pacientes. 
Los precios se muestran 
sin IVA. 
Para el básico, llamado 
“Planes de 
alimentación”: 
288€/año o 30€/mes 
por licencia. 
Para el que incluye chat 
y registros por parte del 
paciente, llamado 
“Acompañamiento”: 
480€/año o 50€/mes 
por licencia. 
DietoPro 
(dietopro.com) 
También ofrece una aplicación 
móvil para los pacientes. La app 
les ofrece alimentos con 
requerimientos similares. 
Además, incluye 
recomendaciones sobre 
alimentación y deporte. 
Ofrece al paciente la posibilidad 
de consultar su evolución y 
gestionar sus citas. 
Incluye una red de trabajo en la 
que otros profesionales, por ej. 
Entrenadores personales, 
demandan telemáticamente 
casos concretos para los 
clientes de DietoPro- 
App web en la nube y 
aplicación para 
smartphones dirigida 
a los pacientes. 
Tienen una versión 
gratuita para siempre 
que ofrece lo básico con 
la limitación de añadir 
sólo 2 pacientes nuevos 
cada mes y no incluye 
nada más que la 
elaboración de menús, 
sin intercambios. 
Otra versión “Pro” con 
un coste de 20€/mes 
pero que incluye un 
sobrecoste de 10€/mes 
si se desea la App móvil. 
Incluye todas las 
opciones. Tienen un 
módulo de interacción 
fármaco-nutriente. 
También un versión 
“DAY” para utilizarlo un 
solo día por 5€ bastante 
completo en relación al 
pro. Carece de la app, 
agenda y del servicio de 
bolsa de trabajo. 
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Nutrimind 
(nutrimind.com) 
Incluye gestión de menús y 
dietas, valoraciones 
antropométricas, gráficos 
estadísticos, cálculo de METS, 
etc. 
 
Para PC y 
Smartphones 
70 USD, 
aproximadamente 60€. 
I-diet 
(i-diet.es) 
Ofrece lo básico en creación de 
dietas y valoración de la 
evolución a través de gráficas 
de control. 
Es un gran recetario (más de 
1000). 
Web Precio mensual sin 
compromisos de 
permanencia: 15€ + IVA 
Diet-creator 
(diet-
creator.com) 
Es un software para gestionar 
consultas presenciales y online. 
Además de poder crear dietas y 
menús, tiene un módulo para 
deportistas. Incluye 
comunicación con el paciente y 
una herramienta para 
restauración colectiva. 
App web en la nube. Tiene una versión 
“Standard” de 
240€/año, que tiene un 
máximo de 100 
pacientes, pero incluye 
todas las 
funcionalidades. 
Otra llamada “periodo 
extra” de 360€ cada 2 
años y extiende a 300 el 
máximo de pacientes. 
Por último, “trabajo en 
equipo” que ofrece la 
posibilidad de trabajar 
con otros D-N, con un 
precio de 38€/mes. 
Miodiet 
(miodiet.es) 
Ofrece un entorno de gestión 
bastante visual y sencillo en el 
que generar dietas y menús. No 
es muy elaborado y no da 
mucha información. Pero, 
permite el seguimiento, a 
través de una app, de los 
pacientes. 
Además ofrecen otros servicios 
para los profesionales: 
· Hacer particular la app, con 
logo y nombre por (des de 
500€/año) 
· Pagos a través de la app ( des 
de 250€/año) 
· Creación de una  consulta on-
line (des de 800€/año) 
· Digitalización de documentos 
(des de 1€/ud.) 
App web en la nube y 
aplicación para 
smartphones. 
Da la posibilidad de usar 
una versión gratuita que 
limita los pacientes a 3 y 
que no ofrece las 
herramientas “pagos 
por la app” ni “juegos”. 
El “básico” tiene un 
precio de 49,95€/mes y 
limita el máximo de 
pacientes a 20, no 
incluye los juegos. 
La versión pro tiene un 
valor de 89,95€/mes y 
un máximo de 50 
pacientes y 3 licencias. 
Si se necesitan más de 
50 pacientes se debe 
pedir presupuesto. 
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Enpeso 
(enpeso.com) 
Software de administración de 
pacientes y gestión de dietas. 
Devuelve gráficos estadísticos 
de las evoluciones de los 
pacientes. 
Tiene tablas de alimentos de 24 
países. 
App web y app para 
smartphones dirigida 
a los pacientes 
Tienen 3 tarifas. La 
“Inicial” que incluye app 
y no tiene límite máximo 
de pacientes, con un 
valor de 16€/mes. 
“Avanzado” que cuesta 
25€/mes e incluye base 
de datos española, app 
móvil para 
profesionales, informe 
automatico, platos y 
recetas con fotos. 
Por último, “experto” 
con un precio de 
42€/mes que añade 
videoconsultas y un 
sistema de autogestión 
de las consultas por 
parte de los pacientes. 
Alimentador 
(alimentador.es) 
Es un programa online que 
permite hacer dietas, menús y 
gestionar pacientes. Incluye las 
herramientas más básicas. 
Web en la nube Tiene un coste anual de 
84,75€ más IVA. 
Los miembros de la 
SEDCA tienen acceso 
gratuito. 
Vitadieta 
(vitadieta.es) 
Programa con las características 
básicas de gestión de pacientes, 
creación de dietas y 
valoraciones antropométricas. 
Incluye muchas dietas y menús. 
Web en la nube Cobran comisión por 
cada vez que se cobra a 
un cliente. No señalan el 
% de comisión. 
Easy-diet 
(easydiet.es) 
Es un programa de gestión de 
pacientes y elaboración de 
dietas, con interpretaciones 
básicas de la antropometría. 
Web nube https://www.easydiet.es 
 
Existe una larga lista de aplicaciones disponibles, pero considero que aquellas que más 
destacan en España, al menos por lo que conozco en el ámbito, son tres (todas orales): 
Competidor Caracteristica 
Nutrium Además de completa, está bien valorada por Juan 
Revenga, dietista-nutricionista y divulgador de 
salud pública.  
Dietopro En parte por la iniciativa de ofrecer una red social 
para profesionales y también porque ofrece un 
programa funcional y sencillo. 
Easy-diet En gran medida porque se da a conocer a través 
de convenios con universidades. 
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3.3. Análisis DAFO 
 
Fortalezas Debilidades 
 
- Innovación en el sector 
- Low-cost 
- Cercanía 
- Diferenciación 
 
- Tamaño empresarial  
- Diseño web 
- Marca desconocida 
- Posicionamiento web 
 
Oportunidades Amenazas 
 
- Nuevas tecnologías 
- Mercado en expansión 
- Nueva imagen de empresa 
- Mercado diana estable 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
- Estabilidad de los 
servidores 
- Hábitos de mercado 
- Nuevos competidores 
- Absorbible por una 
empresa más grande 
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4. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA 
4.1. Misión 
La principal misión es facilitar las tareas relacionadas con la alimentación y la nutrición clínica a 
los profesionales, dotándolos de una herramienta específica y potente que incluya toda la 
información que puedan necesitar, de manera gráfica y sintetizada, con referencias, 
definiciones e infografías. De esta manera, ofrecer recursos informáticos para determinar una 
pauta dietética basada en la evidencia científica y corroborada por el profesional.  
Esta misión nace de la falta de un programa médico-nutricional, que pueda ser útil al personal 
de farmacia, médicos, enfermeros y por supuesto a dietistas-nutricionistas.  Así, agrupar a 
todos los responsables de la nutrición hospitalaria en un solo entorno donde se puedan 
compartir sus datos y garantizar el mejor tratamiento. 
4.2. Visión 
La visión es lograr que gracias a la recopilación de datos y la relación entre estos, se generen 
nuevas bases de datos en las que poder empezar a trabajar en algoritmos que determinen y 
propongan una intervención nutricional completa, teniendo en cuenta el estado de salud de 
manera automática y determinando la mejor opción. Es decir, a través de la recopilación de los 
criterios que utilizan los propios usuarios (personal sanitario) crear un sistema de inteligencia 
artificial. 
Por otra parte también se quieren añadir “expansiones” en un futuro, como la de restauración 
colectiva y la de administración de los estados financieros. 
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4.3. Objetivos a corto y largo término 
Existe un único objetivo a corto plazo y es básicamente no generar pérdidas, lo que se traduce 
en vender las licencias suficientes para que no suponga un gasto el primer año de ejercicio. Se 
estiman necesarias al menos 100 licencias, pero se proveen por lo menos 181 licencias durante 
el primer año, entre los diferentes productos (véase la tabla previsiones de ventas año 1). La 
venta de 181 licencias supone un beneficio neto de aproximadamente 100.000€ (véase la tabla 
cuenta de resultados previsional). Dentro de los objetivos de ventas no se consideran a los 
Leads6 aunque estos también suponen un beneficio, pero difícil de estimar ya que depende de 
varios factores. 
Considerando que en la página web del CoDiNuCat7 se muestran aproximadamente 69 
consultorios, sin contar hospitales, que ofrecen de manera legal servicios de nutrición humana 
y dietética, se puede estimar que al menos se venderán 30 licencias durante el primer año en 
el territorio catalán. Además, a nivel global es posible llegar a más de 300 leads, de los cuales 
se considera que al menos 70 se convertirán en usuarios.  El resto de usuarios se estima que 
provendrán de servicios de endocrinología y nutrición.  
La fecha límite para conseguir los objetivos a corto plazo la marca el mismo año del ejercicio, 
cuando se cierren balances y cuentas. 
En cuanto a los objetivos a largo plazo, tras el primer año se implementarán mejoras en el 
sistema autónomo de valoración nutricional, para todas las nutriciones. De este modo, hacerlo 
más útil para la nutrición hospitalaria y conseguir clientes de servicios de endocrinología y 
nutrición, además de los de farmacia. Esto aumentará el número de licencias que se venden 
simultáneamente.  
Posicionarse como la mejor solución para nutrición hospitalaria del mercado durante los 5 
primeros años es vital para crear una gran cuota de mercado a medida que aparezcan 
competidores.  
Por el momento, ArtNutrition es la única compañía que ofrecerá una solución para las 
nutriciones artificiales.  
 
 
                                                             
6 Usuarios con acceso gratuito que visualizan publicidad en la página web. 
7 Colegio oficial de dietistas-nutricionistas de Cataluña. 
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4.4. Estrategia competitiva de la empresa. Modelo de Negocio. 
Los socios clave de la empresa deben ser las entidades públicas y privadas que dan servicios de 
endocrinología y nutrición. A través de la solicitud de citas para comerciales se buscará la 
aprobación de los servicios hospitalarios mediante demostraciones y periodos de prueba 
gratuitos. Deben ser la principal fuente de ingresos ya que son las grandes entidades clínicas 
las que solicitarán varias licencias a la vez. 
Se trata de un modelo de negocio que aprovecha las oportunidades que ofrece internet y a la 
vez se centra en un mercado definido geográficamente en el que generar una imagen de 
marca, de confianza y de proximidad. Por este motivo, la aplicación estará disponible en 
catalán, castellano, inglés e italiano. 
La actividad clave es la de dotar de un programa informático que conecte con su actual base 
de datos y que recopile los datos necesarios para el tratamiento nutricional, siendo capaz de 
interpretarlos y ofrecer algoritmos de actuación. Es una de las funcionalidades más fáciles de 
añadir y que hará ahorrar más tiempo a los profesionales. 
Como recursos clave del modelo de negocio se encuentran la innovación y la exclusividad. No 
existen otros softwares que traten la nutrición artificial. 
Por otra parte, el modelo presenta una estructura de costos baja y no resulta caro iniciar la 
actividad económica, además de que sus ratios son positivos y prevén una posible gran 
expansión.  
Así pues, se engloban distintos modelos de negocio propios de aplicaciones y webs: 
- De marca: dar una imagen cercana y de confianza en el territorio catalán. 
- Como parte del servicio: existen packs, como el destinado a nutrición 
hospitalaria (ENTERPRISE) que incluyen otras promociones. 
- De publicidad: a través de la visualización de publicidad de alimentos saludable 
y nutriciones. Por este mismo motivo se puede considerar como “in app-
purchase”8. 
- Audiencias: conseguir una gran cantidad de usuarios para trabajar su 
interacción con el programa y aprovechar la información que se generará con 
su uso. 
- Suscripciones: su uso está determinado por el pago mensual o anual. 
                                                             
8 Gratuita, pero con pagos adicionales para utilizar más herramientas o quitar la publicidad. 
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5. PLAN DE MARKETING 
5.1. Público objetivo y previsión de ventas 
Como se ha comentado en otros apartados el público objetivo son los profesionales de la salud 
vinculados a la nutrición humana y dietética, principalmente los dietistas-nutricionistas y los 
técnicos en dietética. Al ofrecer también herramientas de carácter clínico, engloba a otros 
profesionales como son endocrinólogos y farmacólogos, relacionados con la nutrición 
parenteral.  
Existen un total de 72 hospitales que pertenecen a la Red de Hospitales de Utilización Pública 
(XHUP) de Cataluña y en cuanto a los privados páginas amarillas arroja un resultado de 192 
hospitales privados en el área de Cataluña. Esto no quiere decir que todos los hospitales 
tengan servicio de Endocrinología y nutrición, por lo que para la previsión de ventas se tendrá 
una visión más pesimista sobre la expectativa de ventas de licencias en este sector. 
De todos modos, se trata de un mercado amplio, de difícil acceso, pero en el cual no existe 
competencia.  
Con un buen desarrollo y una funcionalidad atractiva, que de verdad permita gestionar 
muchos pacientes (una de las realidades de los dietistas-nutricionistas en sanidad) de forma 
cómoda y rápida, se espera conseguir una alta cuota de mercado a pesar de ser prudentes en 
las ventas. 
Me gustaría añadir que una de las limitaciones, sobre todo por tiempo, fue no disponer de una 
cifra exacta de cuantos dietistas-nutricionistas existen a nivel de Cataluña y España, tanto 
colegiados como no, y de cuantos hospitales y centros tienen dietistas-nutricionistas o 
necesitan un software específico para nutriciones artificiales porque ofrecen el servicio.  
Una de las maneras de recabar esta información habría sido llamando por teléfono a cada uno 
de los hospitales públicos y privados y preguntar si hay servicio de endocrinología y nutrición. 
Para las consultas privadas se podría haber hecho una encuesta telefónica sobre la necesidad 
de un programa que incluya nutriciones artificiales en el ámbito de la consulta 
personal/privada. 
De todas maneras con los datos expuestos, se puedo hacer una estimación de ventas para el 
año 1, según producto y precio anual. 
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5.1.1. Previsión de ventas año 1 
 
PRECIOS (€) PRODUCTOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL AÑO 
1 
118,80 BÁSICO 0 6 4 4 4 2 2 2 6 2 2 2 36 
238,80 PROFESIONAL 0 4 2 2 2 2 2 2 2 2 4 2 26 
358,80 ENTERPRISE 0 0 10 10 0 10 0 0 5 7 10 0 52 
28,80 DOMINIO WEB 0 2 2 0 2 2 0 2 2 2 0 2 16 
8,80 E-MAIL 0 10 2 2 2 2 20 2 2 2 4 2 50 
780,80 PREMIUM 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 
INGRESOS POR 
PRODUCTO 
BÁSICO 0,00 € 712,80 € 475,20 € 475,20 € 475,20 € 237,60 € 237,60 
€ 
237,60 € 712,80 € 237,60 € 237,60 € 237,60 
€ 
4.276,80 € 
PROFESIONAL 0,00 € 955,20 € 477,60 € 477,60 € 477,60 € 477,60 € 477,60 
€ 
477,60 € 477,60 € 477,60 € 955,20 € 477,60 
€ 
6.208,80 € 
ENTERPRISE 0,00 € 0,00 € 3.588,00 € 3.588,00 € 0,00 € 3.588,00 € 0,00 € 0,00 € 1.794,00 € 2.511,60 € 3.588,00 € 0,00 € 18.657,60 € 
DOMINIO WEB 0,00 € 57,60 € 57,60 € 0,00 € 57,60 € 57,60 € 0,00 € 57,60 € 57,60 € 57,60 € 0,00 € 57,60 € 460,80 € 
E-MAIL 0,00 € 88,00 € 17,60 € 17,60 € 17,60 € 17,60 € 176,00 
€ 
17,60 € 17,60 € 17,60 € 35,20 € 17,60 € 440,00 € 
PREMIUM 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 780,80 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 780,80 € 
 TOTAL INGRESSOS 0,00 € 1.813,60 € 4.616,00 € 4.558,40 € 1.028,00 € 4.378,40 € 891,20 
€ 
1.571,20 € 3.059,60 € 3.302,00 € 4.816,00 € 790,40 
€ 
30.824,80 € 
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5.2. Marketing mixto 
5.2.1. Política del producto 
Se quiere dar un producto acabado, funcional y realmente útil para el trabajo diario de los 
dietistas-nutricionistas. Es por esto, que desde el momento que empiece su comercialización 
se trabajará para mejorar cada apartado y añadir nuevas funcionalidades de manera gratuita 
para los suscriptores (con efecto retroactivo).  
El producto debe responder principalmente a dos necesidades: la nutrición artificial y la 
escritura de cursos clínicos. Debe destacar la posibilidad de reducir el tiempo frente al 
ordenador y la capacidad de gestionar una gran cartera de clientes, en parte por la poca 
presencia de dietistas-nutricionistas en hospitales y la gran cantidad de pacientes que reciben 
de otros servicios. 
También se ofrece servicio técnico las 24h los 365 días del año a través de chat. El servicio 
técnico vía telefónica sólo estará disponible los días laborables de 7.00 am hasta las 13.00 pm. 
5.2.2. Política de precio 
El precio se ha establecido comparando lo que ofrecen el resto de compañías y dotándolo de 
lo más low-cost que fuese posible, teniendo en cuenta la exclusividad que representa poder 
tratar la nutrición enteral y parenteral.  
Con esta política se pretende favorecer la introducción en el mercado del software. Con un 
precio a la par que otros competidores y ofreciendo un servicio extra, se espera que el usuario 
se adhiera el tiempo suficiente para conocer el funcionamiento del programa.  
Otro de los aspectos fundamentales de la política de precio es que se ofrece la opción de 
elaboración de dietas y menús completamente gratuita. Se espera reducir la cuota de mercado 
de la competencia y favorecer el crecimiento de los clientes propios. Esta opción, además,  
está acompañada de publicidad específica, por lo que también supone ingresos (la publicidad 
debe ser aprobada por un dietista-nutricionista). 
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5.2.3. Política de comunicación 
No existe una política de comunicación interna ya que sólo hay un trabajador. 
En un futuro, cuando se consiga inversión y se formalice la sociedad, se prevé que la 
comunicación será horizontal, a pesar de la estructura vertical de la empresa.  
Se facilitará un buzón de sugerencias y además se organizará una reunión cada mes, donde los 
principales directores de cada área deberán presentar las sugerencias recibidas. En caso de 
que una de las sugerencias sea evaluada positivamente por todos los miembros se incorporará 
a la persona que la propuso al panel de dirección de la empresa, de este modo también se 
motiva a la cooperación. 
5.2.4. Política de distribución 
En un primer momento, será a través de internet donde se dará a conocer el producto. A 
través del posicionamiento web en google, la creación de videos en YouTube a modo de 
divulgación, la publicidad en Instagram a través de histories didácticos en materia de nutrición, 
etc.  Toda la publicidad se llevará acabo de manera gratuita, sin pagar servicios de 
posicionamiento. 
Casi a la par que internet, se concertarán citas comerciales con los diferentes centros, 
hospitales y consultas, donde se presentará la aplicación y las funcionalidades que más 
destacan por su agilización en la transcripción de datos, como por la exclusividad frente a los 
competidores. 
A pesar de que internet es la principal vía de distribución, durante el primer año se espera 
vender más licencias (por la cantidad de clientes simultáneos) a nivel geográfico en el sector 
hospitalario que en consultas privadas o propias. Sin embargo es posible que aunque se haga 
un buen trabajo a nivel geográfico, las ventas de internet superen rápidamente a las locales 
después del primer año de ejercicio y una vez consolidada a la perfección la herramienta para 
menús y dietas gratuita. 
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6. PLAN DE OPERACIONES 
6.1. Descripción técnica del producto 
Antes de describir la parte especifica del programa, destacar que el diseño en el entorno web 
será basado en imágenes, tratando de dar un aspecto más simple y categórico, pero 
manteniendo la estructura de selección de pacientes para ejecutar las herramientas. Por lo 
que su inicio se verá afectado en: 
- La información de la tabla: que detallará más aspectos y permitirá mostrar/ocultar y 
mover las etiquetas de las columnas. 
- Los iconos para añadir, eliminar, editar, archivar, recuperar, importar y actualizar 
pacientes. 
- El listado de pacientes (editable en número que se muestra y orden, según varios 
criterios) 
6.1.1. Pantalla de inicio 
El inicio es sencillo y muestra los pacientes ya guardados y la opción de añadir o eliminar 
pacientes. En un futuro se añadirán más opciones, como por ejemplo la de importar datos de 
pacientes desde otras bases de datos (HANNA4 del SAP). Véase imagen 1  
 
 
 
 
Imagen 1. Inicio del programa. 
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6.1.1.1. Añadir paciente 
Deberán ser introducidos en primera instancia al menos los siguientes datos (véase imagen 2): 
- Fecha de admisión en el hospital o centro 
- Habitación/Domicilio 
- Nombre completo del paciente 
- Sexo 
- Edad 
- Fecha de la petición de intervención nutricional (para el contador de días de 
intervención) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Imagen 2. Añadir paciente. 
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6.1.1.2. Eliminar paciente 
En un futuro se valora incorporar una papelera de reciclaje para poder recuperar a los 
pacientes (véase imagen 3). 
 
6.1.2. Pestañas del paciente 
Una vez dentro del paciente se mostrarán las utilidades (véase imagen 4): información, 
antropometría, alimentación, analíticas de sangre, nutrición enteral, nutrición 
parental, estrés metabólico/proteínas, status, output 
Imagen 3. Eliminar paciente. 
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6.1.2.1. Información 
La pestaña de información muestra el siguiente contenido (véase imagen 5): 
- Motivo de la consulta 
- Hipervínculo a la anamnesis clínica 
- Hipervínculo al diagnóstico con ventana flotante que describa este (esta 
descripción diagnostica se añadirá, pero será editable por los usuarios de 
modo que se actualice y se corrijan los errores por la comunidad). Al empezar 
a escribir el diagnóstico se ofrecerá un autocompletar. 
- Nombre del profesional que lo deriva (si es el caso). 
- Hipervínculo de observaciones con ventana flotante editable. 
- Reseña a la última nutrición administrada y el modo.  
- E-mail del paciente 
- Teléfono del paciente 
- Dirección del paciente (con pequeño mapa que muestre la distancia  –
posibilidad de incorporar google maps–) 
 
 
 
 
 
 
 
Imagen 5. Información. 
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6.1.2.2. Antropometría 
Para la pestaña de antropometría se deben introducir (véase imagen 6): 
- Altura: con una opción para estimarla a través de diferentes ecuaciones según 
la medición que se tengan. 
- Peso 
- Peso Habitual 
- Pliegues y perímetros (es posible que se añadan más): 
o Pliegues: tricipital, subescapular, bicipital, abdominal, suprailiaco y de 
la pantorrilla.  
o Perímetros: muñeca, braquial, antebrazo, muslo, cadera y cintura 
La información que se obtiene de estos datos es: 
- Medición del gasto energético basal: 
 Harris-Benedict 
 Brody and Klieber 
 Mifflin-St.Jeor 
 Roza 
 Quebberman 
 Ecuación rápida 
 Media aritmética 
- Factor de estrés y factor de actividad (con ventana flotante que incluya las 
tablas correspondientes) 
- Gasto energético total 
- Peso ideal: 
o Brocca 
o Pemberton 
o Lorenz 
o Creff 
o Metlife 
o Media aritmética 
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- Otros valores de interés (con interpretación): 
o % de peso habitual 
o % de peso ideal 
o IMC 
o Circunferencia muscular del brazo 
o % de grasa corporal según Durin 
o % de grasa corporal según Siri 
o Masa grasa corporal (kg) 
o Masa magra corporal (kg) 
o Complexión (cociente r) 
o Relación cintura/cadera 
 
 
 
 
 
(*) Los botones de la pestaña antropometría están diseñados pero no son funcionales todavía.  
 
 
Imagen 5. Antropometría. 
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6.1.2.3. Alimentación oral 
Debe retener los valores más importantes obtenidos en la antropometría para 
valorar estos aspectos durante el diseño de dietas y menús automáticos. 
Para estas elaboraciones se establecerán criterios como un mínimo de 3 frutas al 
día, teniendo en cuenta la fecha de elaboración de la dieta y así poder escoger de 
una base de datos aquellas que son de temporada.  Se priorizaran frutos secos y 
legumbres, además de verduras y hortalizas frente a otros productos.  
También contará con una lista de aversiones y preferencias, junto con la de 
alergias. 
Se pretende utilizar la estructura del plato de Harvard para representar las comidas 
que se van creando y a su vez poder interactuar con este plato reduciendo o 
aumentando la imagen de muestra, de este modo variar las cantidades, que serán 
representadas junto con sus nutrientes de manera gráfica, muy visual.  
La principal base de datos de alimentos que se utilizará para el territorio Español, 
es la del CESNID. Hace falta un estudio sobre las bases de datos más importantes 
de los países que utilicen como primera lengua castellano, inglés e italiano, para 
junto con las traducciones ofrecer una herramienta de calidad para cada región. 
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6.1.2.4. Nutrición artificial (enteral y parenteral) 
Permite introducir y seleccionar diferentes fórmulas enterales y parenterales, que serán 
propuestas según un criterio seleccionado con anterioridad.  
Los usuarios deberán seleccionar en un desplegable la categoría que corresponda a la situación 
del paciente, como cuando se busca en web “ESPEN Guidlines”, según el tipo de patología o la 
zona de afección.  
La base de datos de las nutriciones enterales viene prediseñada con las marcas y fórmulas más 
comunes, pero es editable. En un futuro, se estudia que sean los propios profesionales los que 
puedan introducir nuevas fórmulas que se guarden en la nube, para que otros puedan 
capturarlas y, así, evitar la transcripción. Este sistema deberá ser comprobado por un 
profesional cualificado cada vez que se solicite el aporte a la web de una nueva fórmula, así 
evitar que se publiquen con errores de transcripción. 
A partir del segundo año de ejercicio se espera desarrollar los criterios que regirán la 
inteligencia artificial para la selección de nutriciones artificiales. Además de aquellos 
diagnósticos que estén, desde un inicio, relacionados con un tipo de nutrición. A través de los 
usuarios  se relacionaran parámetros como el diagnóstico y el criterio de la ESPEN escogido, de 
esta manera ir relacionando las ocasiones en las que es claro un diagnóstico y su relación con 
la categoría de la ESPEN gracias a la estadística.  
Se espera poder relacionar este criterio con la antropometría y los valores analíticos 
(sobretodo micronutrientes), para poder ser valorados en conjunto y ofrecer la mejor nutrición 
disponible. 
En la imagen 6 se puede ver el aspecto actual de la pestaña para introducir nuevas nutriciones 
enterales. El consumo (%) de la nutrición enteral no irá en esta pestaña en la página web. 
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Imagen 6. Nutrición enteral. 
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6.1.2.5. Estrés metabólico y necesidades proteicas 
Estos dos parámetros se encuentran en la misma pestaña ya que se encuentran relacionados. 
Se tomarán los datos de la analítica de sangre y de la dieta o nutrición sé que siga. 
La fórmula utilizada para el balance nitrogenado es: 
- BN2  = N2 ingresado  - N2 catabolizado 
o N2 ingresado = N2 en la dieta 
o N2 catabolizado =  N2 eliminado  ±   N2 aclarado/retenido en plasma 
 N2 eliminado = N2 eliminado en orina + Pérdidas obligadas 
 N2 eliminado en orina = Urea orina (g/24 h)   x   0,46   
 Pérdidas obligadas = 3 g/día 
  N2 aclarado/retenido plasma*= Urea plasma ayer(g/l) - Urea 
plasma hoy(g/l)] x 0,28 x peso actual 
(*) Si aumenta la urea en plasma, hay q sumar al N2 eliminado. Si disminuye,  restar.  
Existe otra fórmula que nos indica el estrés metabólico a través del nitrógeno eliminado y 
administrado. Se trata del Índice de Bistrian (IB): 
-  IB = N2 eliminado orina(g/24 h) - [N2 administrado(g/24h)  x 0,5  +  3] 
Para calcular las necesidades proteicas podemos utilizar dos fórmulas, para una de ellas es 
necesario el índice de Bistrian: 
- La fórmula sencilla: 0,8 gramos de proteína por kg de peso, teniendo en cuenta 
el factor de estrés y/o de actividad física. 
- Mediante la relación calorías / gramos de nitrógeno  
Grado de estrés 
IB 
Relación Kcal/gN2 
No estrés 
Estrés Leve 
Estrés Moderado    
Estrés Grave 
-5 y 0 
0 y +3 
+3 y +5 
> + 5 
150/1 gN2/día 
130/1 gN2/día 
115/1 gN2/día 
100/1  gN2/día 
 
 
 
33 
 
6.1.2.6. Análisis de sangre 
Su función es la de guardar aquellos datos analíticos relevantes según el diagnóstico para 
poder, por un lado, visualizarlos en forma de gráficas y por otra parte, para poder tratarlos de 
manera individual considerando los rangos de normalidad. 
Más adelante, se desarrollará de tal manera que sea capaz de reconocer el diagnóstico 
seleccionado y sus valores analíticos más destacables de la patología, entiendo cómo se 
relacionan entre ellos y dando una interpretación adecuada de la situación. 
Véase la imagen 7. 
 
 
 
(*) Como se ha comentado anteriormente estos datos que ahora necesitan ser introducidos 
manualmente, deberán ser transcritos automáticamente capturándolos de las bases de datos 
si se dispone de estas. 
 
 
Imagen 7. Analíticas de sangre. 
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6.1.2.7. Estadística evolutiva del paciente 
Se trata de una pestaña en la que se mostrarán varios checkboxs de información del paciente. 
A medida que se seleccionen irán apareciendo en una gráfica evolutiva. Se podrán seleccionar 
más de un elemento y por lo tanto comparar ítems a lo largo de un periodo, como podría ser 
glucemias y tipo de nutrición/alimentación, medicación, etc. 
Será información visual, en forma de gráficas y gráficos, para poder de un vistazo tener una 
imagen general de la evolución del paciente según los criterios seleccionados. 
6.1.2.8. Curso clínico 
Es una herramienta diseñada principalmente para aquellos profesionales que deben presentar 
un reporte a otros profesionales de la salud porque trabajan en equipos interdisciplinarios. 
Con esta utilidad se pretenden ahorrar tiempo en la escritura de cursos clínicos gracias a la 
utilización de plantillas.  
Se ofrece la posibilidad de escoger de entre aquellos datos que se han introducido y que se 
han generado, los más destacables para generar con un plantillas especifica de la patología, un 
primer escrito con todos esos datos (véase imagen 8). 
 
 
 
Imagen 8. Curso clínico. 
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6.2. Descripción del proceso productivo 
6.2.1. Diagrama de proceso 
OPERACIÓN DESCRIPCIÓN TIEMPO (8h/día)  
Diseño web Definir los iconos, la distribución y los formatos para 
los diferentes aparatos que tendrá la página. 
22 días 
Nutrición oral Programar las diferentes bases de datos y el diseño 
que habrá para diseñar dietas y menús. 
22 días 
Nutrición artificial Diseño y programación de las funciones más básicas 
para la nutrición enteral y parenteral. 
55 días 
Estrés y necesidades 
proteicas 
Elaboración de las calculadores de estrés metabólico 
y de las necesidades proteicas. 
20 días 
Revisión Evaluación del funcionamiento por parte de amigos y 
colegas de profesión. 
14 días 
Alta en el régimen de 
autónomos 
Llevar los documentos necesarios a las sedes y 
tramitar el alta.  
6 días 
Presentación de la 
web 
Evento para presentar las funcionalidades y algunos 
conceptos futuros. 
4 días 
Publicidad y 
marketing 
Tratar de introducir el software en consultas privadas, 
en centros y hospitales. 
217 días (2h/día) 
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6.2.2. Planificación y programación de la producción 
 
37 
 
6.3. Localización de la empresa 
La actividad de desarrollo de ArtNutrition y de mantenimiento de la página web se lleva a cabo 
des de una habitación del domicilio personal, que será acondicionada para este uso.  
6.4. Descripción del local 
Se trata de una mini-oficina de 12m2 establecida en una de las habitaciones de la casa.  
Dispone de una mesa principal y dos sillas.  
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7. PLAN DE RECURSOS HUMANOS 
7.1. Estructura organizativa 
La estructura organizativa es la de autónomo hasta que se consiga financiación y se formalice la sociedad. 
Una vez formalizada la sociedad, se establecerá el siguiente organigrama: 
Gerencia 
Departamento 
técnico 
DIseño del 
software y 
mantenimiento 
web 
I+D+I 
Departamento 
de 
administración 
Asesoria legal y 
laboral 
Contabilidad y 
ventas 
Departamento 
comercial 
Servicio técnico 
Marketing y 
redes sociales 
Departamento 
de Recursos 
Humanos 
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7.2. Descripción de los puestos de trabajo 
A largo plazo se requerirán los siguientes puestos de trabajo: 
Categoría Función del 
puesto 
Nº de 
trabajadores 
(como min.) 
Horas 
semanales por 
trabajador 
Salario bruto 
mensual por 
trabajador 
Gerencia Administrar, 
gestionar, 
controlar y 
organizar a los 
departamentos 
2 40 1200€ 
Diseño del 
software y 
mantenimiento 
web 
Llevar a cabo 
todo lo 
relacionado con 
la programación 
y con el 
mantenimiento 
de la página 
2 20 800€ 
I+D+I Desarrollar 
nuevos 
algoritmos que 
determinen 
mejor las 
relaciones entre 
todos los valores 
del programa. 
1 20 800€ 
Asesoría legal 
y laboral 
Realizar 
recomendaciones 
legales e 
informar en 
materia laboral 
1 20 800€ 
Contabilidad y 
ventas 
Analizar las 
cuentas, los 
resultados y las 
ventas 
1 20 800€ 
Servicio 
técnico 
Solucionar 
averías 
telemáticamente 
3 20 600€ 
Marketing y 
redes sociales 
Crear publicidad 
a través de social 
media 
principalmente 
1 20 600€ 
 
En la medida que se vendan más licencias y aumenten los beneficios se irán incorporando más 
trabajadores a la plantilla, según las necesidades que marque el mercado. 
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7.3. Política de selección y contratación de personal 
Para la contratación del personal se hará una entrevista personal en la que se valorará la 
facilidad y disposición para aprender, las buenas relaciones interpersonales, la 
responsabilidad, la creatividad, la organización, la experiencia laboral, los estudios y el dominio 
de los idiomas. 
Una vez superada la entrevista, se establecerá un periodo de prueba de pocas semanas para 
asegurarse del buen funcionamiento de la persona en el puesto de trabajo. Tras el periodo de 
prueba se formalizará un contrato laboral, pero no de duración indefinida. Este tipo de 
contrato se reservará para aquellos trabajadores que demuestren implicación en el proyecto. 
Los primeros trabajadores en ser contratados serán los informáticos que mantengan la web y 
al encargado de marketing y redes sociales para llegar a un mayor público.  
Si fuese necesario contratar a alguien durante el primer año de ejercicio, se contratará a otro 
autónomo. 
7.4. Política salarial y costes laborales 
Hasta que no se contrate personal el único sueldo que se pagará es el del autónomo: 
12.240,00€ netos anuales, que es el mismo que se ha fijado para la gerencia en el organigrama 
prospectivo.   
Se debe crear un plan de cursos que permita actualizarse a los trabajadores (sobre todo los 
informáticos) e incentivar a través de retribuciones más elevadas después de cada año del 
ejercicio si se han comprometido con la empresa. Se estima un aumento mínimo del 5% anual, 
que a partir del quinto año será del 10%, con un máximo de hasta el 100%. 
Los costes laborales por trabajador y mes se sitúan en un media de 2.668,8 € durante el cuarto 
trimestre del 20179. 
 
 
 
 
                                                             
9El Periódico. Economía: Los salarios cerraron 2017 con un aumento del 0,5% [Internet] 16 de marzo de 
2018. [Consultado 01 de junio 2018]. Disponible en: 
https://www.elperiodico.com/es/economia/20180316/costes-laborales-crecen-2017-6694047 
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8. ESTRUCTURA LEGAL 
8.1. Forma jurídica 
Tras valorar la formación de una sociedad en primera instancia y comprobar que los gastos de 
creación son elevados, se ha decidido por iniciar la actividad en el régimen de autónomos.  
El coste de formalización se reduce considerablemente al ser autónomo, y una de las 
principales desventajas, la responsabilidad ilimitada, no afecta en gran medida ya que no se 
tienen proveedores. También se trata de una de las maneras más sencillas en España de tener 
un negocio. 
Tiene el inconveniente de que a partir de unos 45.000 € anuales sus impuestos son más 
elevados que para las sociedades, es por eso que se insiste tanto que durante el segundo año 
de ejercicio se constituya la sociedad. 
Como la actividad de venta del producto se hace sin ir acompañada de una unidad física (no se 
vende un cd o un pendrive, por ejemplo), el tipo de actividad a realizar se considera como 
“Servicios” y no como “venta de bienes y productos”. 
Debido a que los epígrafes del IAE están desactualizados, es decir no contemplan la venta 
online ni ninguna otra actividad relacionada con internet, es necesario recurrir a la naturaleza 
de cada producto y buscar su categoría más afín.  
Así pues para la actividad principal de venta de suscripciones de ArtNutrition se utilizará CNAE 
5829 – Edición de otros programas informáticos, pero como también se trata de una página 
web que necesita diseñadores webs y/o gráficos, también es necesario el epígrafe del grupo 
399, sección 3, división 2. del IAE P322 – Técnicos en artes gráficas, con el correspondiente 
registro en el CNAE 1812 – Otras actividades de impresión y artes gráficas.  
8.2. Tramites a realizar para el RETA 
Para darse de alta en el régimen especial de trabajadores autónomos (RETA), son necesario 
dos pasos: 
- Hacer la declaración censal a través del modelo 036 (Alta en hacienda). 
- Complementar el modelo TA0521 (Alta en la seguridad social). 
Con esos dos documentos nos dirigimos a la sede de la Dirección General de la Seguridad 
Social que nos corresponda.  
42 
 
9. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO 
9.1. Antecedentes y supuestos de trabajo 
El objetivo principal es conseguir el suficiente número de clientes como para mantener la 
aplicación durante el primer año, es decir que no haya pérdidas.  
La intención es asegurar la viabilidad durante los 3 primeros años. Para conseguir este fin es 
necesario una inversión de 5.000€ el primer año, que se obtiene a través de un prestamos 
bancario. 
Durante el desarrollo inicial de la aplicación y hasta su puesta en marcha no se dará de alta en 
el régimen de autónomos, por lo que durante el periodo de “semilla” los gastos relacionados 
con el ejercicio económico serán nulos.   
Se ha considerado que la única aplicación informática de pago utilizada será Microsoft Office. 
Para la programación de la página web se utilizará php-nuke, un software de creación de 
páginas OpenSource (gratuita). 
9.1.1. Plan de inversiones 
Se considera lo básico y necesario para llevar acabo la actividad económica. 
PLAN DE INVERSIONES 
CONCEPTO Cantidad Precio Total 
Herramientas y utensilios   120,00 € 
Smartphone 1,00 120,00 € 120,00 € 
Software informático   15,00 € 
Office 1,00 15,00 € 15,00 € 
Hardware informático   1.500,81 € 
Impresora + Escáner 1,00 90,00 € 90,00 € 
TPV Virtual (ADYEN) 1,00 1.050,81 € 1.050,81 € 
Convertible 2 en 1 1,00 360,00 € 360,00 € 
TOTAL INVERSIONES   1.840,81 € 
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9.2. Plan de necesidades iniciales 
En la siguiente tabla se representan la liquidez inicial necesaria y las amortizaciones de estas, 
teniendo en cuenta el IVA actual (21%). 
PLAN DE NECESIDADES DE LIQUIDEZ INICIAL Y AMORTITZACIONES 
CONCEPTO IMPORTE % IVA TOTAL IVA TOTAL vida 
útil 
amortizaciones 
anuales 
INMOVILIZADO INTANGIBLE 15,00 €  3,15 € 18,15 €  1,50 € 
Aplicaciones informáticas 15,00 € 21% 3,15 € 18,15 € 10,0 1,50 € 
INMOVILIZADO MATERIAL 1.825,81 €  383,42 € 2.209,23 €  184,33 € 
Utillaje y herramientas 120,00 € 21% 25,20 € 145,20 € 5,0 24,00 € 
Mobiliario 205,00 € 21% 43,05 € 248,05 € 20,0 10,25 € 
Equipos para procesos de 
información 
1.500,81 € 21% 315,17 € 1.815,98 € 10,0 150,08 € 
INMOVILIZADO FINANCERO 0,00 €  0,00 € 0,00 €   
ACTIVO CORRIENTE 2.726,86 €  45,76 € 2.772,62 €   
Gastos de puesta en funcionamiento 
y constitución 
217,90 € 21% 45,76 € 263,66 €   
Efectivo y otros líquidos  2.508,96 €  0,00 € 2.508,96 €   
TOTAL INVERSIONES Y SALDO 
INICIAL DE TESORERIA 
4.567,67 €  432,33 € 5.000,00 €  185,83 € 
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9.3. Plan de financiamiento inicial 
El 100% del financiamiento proviene del préstamo bancario solicitado a Younited Credit con un 
interés anual del 6% 
PLAN DE FINANCIAMIENTO 
CONCEPTO IMPORTE % 
Préstamo bancario 5.000,00 € 100,00% 
TOTAL RECURSOS 5.000,00 € 100,00% 
   
TOTAL NECESIDADES 5.000,00 € 0,00 € 
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9.4. Cuenta de resultados previsional 
CUENTA D RESULTADOS PREVISIONAL AÑO 1 (€) IPC 2,20% 2,20% 
Incremento 
ventas 
30% 50% 
CONCEPTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL 
AÑO 1 
TOTAL 
AÑO 2 
TOTAL 
AÑO 3 
Ingresos ordinarios 0,00 1.813,60 4.616,00 4.558,40 1.028,00 4.378,40 891,20 1.571,20 3.059,60 3.302,00 4.816,00 790,40 30.824,80 40.072,24 60.108,36 
TOTAL INGRESOS 0,00 1.813,60 4.616,00 4.558,40 1.028,00 4.378,40 891,20 1.571,20 3.059,60 3.302,00 4.816,00 790,40 30.824,80 40.072,24 60.108,36 
MARGEN BRUTO 0,00 1.813,60 4.616,00 4.558,40 1.028,00 4.378,40 891,20 1.571,20 3.059,60 3.302,00 4.816,00 790,40 30.824,80 40.072,24 60.108,36 
Retribución de 
autónomos 
1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00 14.716,80 15.040,57 
TOTAL GASTOS DE 
PERSONAL 
1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00 14.716,80 15.040,57 
Suministros 
(electricidad, 
teléfono, gas…) 
388,20 68,20 388,20 68,20 248,20 68,20 328,20 68,20 328,20 68,20 308,20 68,20 2.398,40 2.451,16 2.505,09 
Amortización del 
inmovilizado 
15,49 15,49 15,49 15,49 15,49 15,49 15,49 15,49 15,49 15,49 15,49 15,49 185,83 185,83 185,83 
TOTAL DE OTROS 
GASTOS DE 
EXPLOTACIÓN 
621,59 83,69 403,69 83,69 263,69 83,69 343,69 83,69 343,69 83,69 323,69 83,69 2.802,13 2.637,00 2.690,92 
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Beneficios antes de 
intereses e 
impuestos (BAII) 
-
1.821,59 
529,91 3.012,31 3.274,71 -435,69 3.094,71 -652,49 287,51 1.515,91 2.018,31 3.292,31 -493,29 13.622,67 22.718,44 42.376,87 
Gastos financieros: 
hipoteca 
25,00 24,36 23,73 23,08 22,44 21,79 21,14 20,48 19,83 19,16 18,50 17,83 257,35 160,64 57,96 
RESULTADO 
FINANCIERO 
-25,00 -24,36 -23,73 -23,08 -22,44 -21,79 -21,14 -20,48 -19,83 -19,16 -18,50 -17,83 -257,35 -160,64 -57,96 
Beneficios antes de 
impuestos (BAI) 
-
1.846,59 
505,55 2.988,59 3.251,63 -458,12 3.072,92 -673,62 267,03 1.496,09 1.999,15 3.273,81 -511,12 13.365,32 22.557,81 42.318,90 
Impuestos/beneficios             3.341,33 5.639,45 10.579,73 
BENEFICIO NETO             10.023,99 16.918,35 31.739,18 
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9.5. Presupuesto de tesorería previsional 
ESTADO DE PREVISIONES DE TESORERIA AÑO 1 Incremento 
gastos 
2,2% 
Incremento 
ventas 
30,0% 
MES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL AÑO 1 TOTAL AÑO 
2 
COBROS ORDINARIOS 
CLIENTES 
0,00 1.994,96 5.077,60 5.014,24 1.130,80 4.816,24 980,32 1.728,32 3.365,56 3.632,20 5.297,60 869,44 33.907,28 44.079,46 
Clientes (sin IVA) 0,00 1.813,60 4.616,00 4.558,40 1.028,00 4.378,40 891,20 1.571,20 3.059,60 3.302,00 4.816,00 790,40 30.824,80 40.072,24 
IVA repercutido (a efectos 
fiscales) 
0,00 181,36 461,60 455,84 102,80 437,84 89,12 157,12 305,96 330,20 481,60 79,04 3.082,48 4.007,22 
COBROS EXTRAORDINARIS 5.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 5.000,00 0,00 
Préstamos Bancarios 5.000,00            5.000,00  
TOTAL COBROS 5.000,00 1.994,96 5.077,60 5.014,24 1.130,80 4.816,24 980,32 1.728,32 3.365,56 3.632,20 5.297,60 869,44 38.907,28 44.079,46 
               
PAGOS ORDINARIOS 1.905,49 1.254,63 1.641,83 1.794,63 1.472,43 1.254,63 3.012,45 1.254,63 1.569,23 2.194,67 1.545,03 1.254,63 20.154,29 26.254,31 
Retribución autónomos 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 12.240,00 12.509,28 
Retenciones IRPF    540,00   540,00   540,00   1.620,00 2.195,64 
Servicios profesionales 
independientes 
217,90 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 217,90 0,00 
Suministros 388,20 68,20 388,20 68,20 248,20 68,20 328,20 68,20 328,20 68,20 308,20 68,20 2.398,40 2.451,16 
Cuotas préstamo bancario 152,11 152,11 152,11 152,11 152,11 152,11 152,11 152,11 152,11 152,11 152,11 152,11 1.825,32 1.825,32 
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HIPOTECA 
IVA soportado (a efectos 
fiscales) 
127,28 14,32 81,52 14,32 52,12 14,32 68,92 14,32 68,92 14,32 64,72 14,32 549,42 514,74 
Liquidación IVA 0,00   0,00   903,22   400,03   1.303,25 3.416,83 
Impuesto de sociedades              3.341,33 
PAGOS EXTRAORDINARIS 2.273,14 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.273,14 0,00 
Pago inversiones 1.840,81            1.840,81  
IVA soportado inversiones  432,33            432,33  
TOTAL PAGOS 4.178,63 1.254,63 1.641,83 1.794,63 1.472,43 1.254,63 3.012,45 1.254,63 1.569,23 2.194,67 1.545,03 1.254,63 22.427,43 26.254,31 
----------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- -------- 
SALDO MES 821,37 740,33 3.435,77 3.219,61 -341,63 3.561,61 -2.032,13 473,69 1.796,33 1.437,53 3.752,57 -385,19 16.479,85 17.825,15 
SALDO ANTERIOR 0,00 821,37 1.561,70 4.997,47 8.217,08 7.875,44 11.437,05 9.404,92 9.878,61 11.674,94 13.112,47 16.865,04  16.479,85 
SALDO ACUMULADO 821,37 1.561,70 4.997,47 8.217,08 7.875,44 11.437,05 9.404,92 9.878,61 11.674,94 13.112,47 16.865,04 16.479,85 16.479,85 34.305,00 
MOVIMENTOS IVA    1r 
trimestre 
  2o 
trimestre 
  3r trimestre   Año 1 – 4to 
trimestre 
Año 2 
IVA REPERCUTIDO    642,96   996,48   552,20   890,84 4.007,22 
IVA SOPORTADO    655,45   80,77   152,17   93,37 514,74 
IVA TRIMESTRAL    12,49   915,71   400,03   797,47  
TOTAL LIQ. IVA    12,49   903,22   400,03   797,47 3.492,48 
PENDIENTE LIQ. IVA FINAL 
AÑO 
            797,47 873,12 
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9.6. Balance de situación previsional 
ACTIVO AÑO 0 % AÑO 1 % AÑO 2 % AÑO 3 % 
ACTIVO NO CORRIENTE 1.840,81 € 36,82% 1.654,98 € 9,13% 1.469,15 € 4,11% 1.283,32 € 1,80% 
Inmovilizado intangible 15,00 € 0,30% 15,00 € 0,08% 15,00 € 0,04% 15,00 € 0,02% 
Inmovilizado material 1.825,81 € 36,52% 1.825,81 € 10,07% 1.825,81 € 5,10% 1.825,81 € 2,56% 
Amortización acumulada  0,00% -                        185,83 
€ 
-1,02% -                   371,66 € -1,04% -                    557,49 € -0,78% 
ACTIVO CORRIENTE 3.159,19 € 63,18% 16.479,85 € 90,87% 34.305,00 € 95,89% 69.913,15 € 98,20% 
Efectivo (tesorería) 2.726,86 € 54,54% 16.479,85 € 90,87% 34.305,00 € 95,89% 69.913,15 € 98,20% 
Hacienda pública deudora 432,33 € 8,65% -   € 0,00% -   € 0,00% -   € 0,00% 
TOTAL ACTIVO 5.000,00 € 100,00% 18.134,83 € 100,00% 35.774,15 € 100,00% 71.196,46 € 100,00% 
PATRIMONIO NETO Y PASIVO         
PATRIMONIO NETO 0,00 € 0,00% 10.023,99 € 55,27% 26.942,35 € 75,31% 58.681,53 € 82,42% 
Reserves  0,00%  0,00% 10.023,99 € 28,02% 26.942,35 € 37,84% 
Pérdidas y ganancias  0,00% 10.023,99 € 55,27% 16.918,35 € 47,29% 31.739,18 € 44,58% 
PASIVO NO CORRIENTE 5.000,00 € 100,00% 3.432,03 € 18,93% 1.767,35 € 4,94% 0,00 € 0,00% 
Préstamos externos 5.000,00 € 100,00% 3.432,03 € 18,93% 1.767,35 € 4,94% -   € 0,00% 
PASIVO CORRIENTE -   € 0,00% 4.678,80 € 25,80% 7.064,45 € 19,75% 12.514,94 € 17,58% 
Deudas públicas: Hacienda  0,00% 4.678,80 € 25,80% 7.064,45 € 19,75% 12.514,94 € 17,58% 
TOTAL PATR.N. Y PASIVO 5.000,00 € 100,00% 18.134,83 € 100,00% 35.774,15 € 100,00% 71.196,46 € 100,00% 
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9.7. Análisis de la viabilidad económico-financiera 
9.7.1. Análisis del punto muerto de la empresa 
 TOTAL AÑO 1 TOTAL AÑO 2 TOTAL AÑO 3 
VENTAS 30.824,80 40.072,24 60.108,36 
GASTOS FIJOS 17.459,48 17.514,43 17.789,46 
------------ ------------ ----------- ------------ ------------ ------------ 
PUNT MUERTO O PUNTO 
DE EQUILIBRIO EN € 
17.459,48 € 17.514,43 € 17.789,46 € 
PUNT MUERTO O PUNTO 
DE EQUILIBRIO EN 
UNIDADES CLIENTS-PRECIO 
MEDIO DEL PACK (255€) 
69 CLIENTES 69 CLIENTES 70 CLIENTES 
PUNT MUERTO O PUNTO 
DE EQUILIBRIO EN 
UNIDADES CLIENTS-
DIARIOS  
1 CLIENTE 1 CLIENTE 1 CLIENTE 
 
9.7.2. Análisis de los ratios financieros –patrimoniales 
NOMBRE EXPRESIÓN VALOR    
  AÑO 
1 
 AÑO 
2 
 AÑO 
3 
DISPONIBILIDAD Disponible/Exigible C.T. 3,52  4,86  5,59 
TESORERIA (Disponible+Realitzable)    /     Exigible 
C.T. 
3,52  4,86  5,59 
LIQUIDEZ (Disponible+Realitzable+Existencias)/Exi
gible C.T. 
3,52  4,86  5,59 
SOLVENCIA Activo / Pasivo Exigible 2,24  4,05  5,69 
ENDEUDAMIENTO Pasivo Exigible / Total Pasivo 0,45  0,25  0,18 
ESTRUCTURA DE 
LA DEUDA 
Exigible C. T. / Exigible Total 0,57  0,80  1,00 
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9.7.3. Análisis económico: indicadores de rentabilidad de la empresa 
NOMBRE EXPRESIÓN VALOR    
  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3 
RENDIBILIDAD 
ECONOMICA 
B.A.I.I. / Activo 0,751  0,635  0,595 
RENDIBILIDAD 
FINANCIERA 
Beneficios antes 
impuestos/Fondos 
propios 
2,67306  0,45116  0,84638 
RENDIBILIDAD DE 
LAS VENTAS 
B.A.I.I./Ventas 0,442  0,567  0,705 
9.7.4. Análisis del VAN y el TIR 
AÑO INCREMENTOS DEL: 
 5%   3%   0% 
      
0 -         
5.000,00    
 -         
5.000,00    
 -         
5.000,00    
1         13.752,99             13.752,99             13.752,99    
2         17.825,15             17.825,15             17.825,15    
3         35.608,15             35.608,15             35.608,15    
4         37.388,55             36.676,39             35.608,15    
5         39.257,98             37.776,68             35.608,15    
6         41.220,88             38.909,98             35.608,15    
7         43.281,92             40.077,28             35.608,15    
8         45.446,02             41.279,60             35.608,15    
9         47.718,32             42.517,99             35.608,15    
10         50.104,24             43.793,53             35.608,15    
      
VAN 255.266,99 €  240.619,62 €  220.634,18 € 
TIR 316%  316%  315% 
      
TAZA ACTUALITZACIÓN 6%   6%   6% 
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10. Dirección y control 
10.1. Indicadores de control 
1. Tráfico web: engloba a las demás ya que es el principal indicador. Nos informa sobre 
las visitas únicas, el tiempo de permanencia, los recursos más clicados, etc.  
2. Sesiones y visitas: las sesiones informan de todo lo que hace un usuario durante su 
estadía en la web. Las visitas es la forma de contabilizar las veces que cualquiera 
accede a la web, sea el tiempo que sea, el inconveniente es que recoge los accesos 
aunque sean del mismo usuario.  
3. Alcance e impresiones: ambos conceptos hacen referencia al posicionamiento web, 
pero mientras el alcance informa sobre cuanto tráfico se genera, las impresiones nos 
dicen cuántas personas han sido redirigidas por buscadores o campañas de publicidad 
(SEM). 
4. Posición media: hace referencia al orden de aparición en los buscadores. Mientras 
antes aparezca nuestra aplicación, mejor. 
5. Porcentaje de clics (CTR): número de clics que recibe un enlace dividido el número de 
veces que se ha visualizado. 
6. Porcentaje de rebote: sirve para discernir cuantas han sido sesiones y cuantas visitas. 
Informa sobre la “huida” de los usuarios de la página web.  
7. Engagement: compara las interacciones con el total de impresiones.  
8. Conversaciones: se trata de las veces que los usuarios hacen clic en una funcionalidad 
escogida como objetivo. 
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11. CONCLUSIONES. VALORACIÓN GLOBAL Y VIABILIDAD 
DE LA EMPRESA 
Si bien es cierto que para hacer crecer la empresa es necesaria la incorporación de personal 
cualificado y la reformulación en cuanto al tipo de constitución, se puede observar que de 
igual manera y apoyándose en el alcance de internet, es posible generar suficientes ventas 
como para mantenerse a flote. Así pues, con una media de 70 clientes al año se supera el 
punto muerto del primer año de ejercicio. 
Antes de analizar los ratios hay que tener en cuenta que se trata de una empresa on-line que 
no manufactura por lo que no hay deudas con proveedores y que el plazo máximo de cobro es 
anual, por lo que no hay activo realizable.  Por este mismo motivo los ratios de disponibilidad, 
tesorería y liquidez arrojan el mismo resultado (352%) y nos sirven solo para conocer el activo 
disponible sobre la deuda a corto termino (los tres actúan como el ratio de disponibilidad). 
El ratio de solvencia es de 224% lo que nos indica que la empresa es capaz de hacer frente a las 
deudas a corto plazo con el activo.  
Por lo que se puede ver, la solvencia de la empresa está asegurada a largo plazo, reduciéndose 
el grado de endeudamiento de un 45% a un 18% el tercer año. La causa principal de este 
comportamiento se debe a que la deuda con la entidad bancaria tiene una duración de 3 años. 
Los indicadores de rentabilidad de la empresa también arrojan cifras prometedoras. Existe un 
rentabilidad económica  del 75% y una financiera de 267% durante el primer año. 
La rentabilidad sobre las ventas aumenta con cada año de ejercicio, desde un 44% hasta un 
70% el tercer año. 
En cuanto a la viabilidad, el VAN es muy superior a 0 (220.634,18€) y por lo tanto se debe 
llevar a cabo un incremento que aumentará el patrimonio de la empresa. 
Por su parte el TIR, que también nos informa sobre la viabilidad, devuelve un valor de 315% 
por lo que la inversión se debería hacer ya que el rendimiento que se espera es superior al del 
mercado. 
Como conclusión final, y más personal, hacer este trabajo ha supuesto el principio de lo que 
espero que sea una empresa capaz de administrar un software muy potente para mí y mis 
compañeros de profesión. Algo realmente útil que nos haga la vida más fácil sobretodo en el 
ámbito hospitalario donde los dietistas-nutricionistas tienen demasiados pacientes por 
profesional. 
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